BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan dan saran dari
penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan akan menjelaskan mengenai
rangkaian proses yang telah dilakukan pada penelitian ini dengan menjawab
rumusan masalah. Selain itu, terdapat juga saran yang diberikan untuk

perusahaan dan untuk peneliti selanjutnya.

VA Kesimpulan
Pada subbab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan dengan

menjawab Rumusan masalah. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan,

maka dapatkan kesimpulan sebagai berikut.

1. Faktor-faktor yang mempengaruhi niat beli ulang pelanggan toko
perlengkapan bayi yaitu kualitas pelayanan, kelengkapan produk, dan
harga.

2. Prioritas pertama perbaikan dilakukan untuk variabel kualitas pelayanan
dan prioritas berikutnya yaitu variabel kelengkapan produk dan harga.
Terdapat 19 usulan perbaikan untuk meningkatkan niat beli ulang
pelanggan BSX yang terdiri dari 6 usulan variabel kualitas pelayanan, 5
usulan variabel kelengkapan produk, dan 8 usulan variabel harga sebagai
berikut.

a. Menyediakan alat pembayaran non tunai berupa QRIS

b. Membuat instruksi kerja pelayanan pelanggan

c. Membuat peringatan berupa visual display "Kembalikan barang ke
tempat semula!" dan ditempel di setiap rak

d. Membuat list produk perlengkapan ibu dan bayi newborn.

e. Memberikan training dan masa percobaan selama satu bulan kepada
pekerja yang baru

f.  Mengevaluasi kinerja pegawai dan diberikan bonus Rp 100.000 bagi
pegawai yang memiliki kinerja terbaik pada bulan tersebut

g. Membuat sistem inventory dengan menggunakan GoogleSheet
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h. Menata ulang dan menyusun produk-produk yang dijual secara rapi
dan terstruktur.

i. Membuat label nama produk dan variasi produk agar memudahkan
pegawai yang akan mencari variasi produk

j. Membuat bundle dengan menggunakan keranjang yang
perlengkapan bayi untuk kado

k. Menambahkan merek produk perlengkapan bayi yang belum tersedia
di BSX seperti pakaian bayi dengan merek Velvet, dan Libby Baby.

I.  Memeriksa setiap produk yang datang dari supplier dan memastikan
bahwa produk tersebut memiliki kualitas yang baik

m. Menetapkan harga produk sesuai dengan kualitas produk

n. Melakukan perjanjian dengan supplier agar produk yang tidak sesuai
dapat di retur

0. Menginformasikan kepada pelanggan bahwa produk tersebut tidak
dapat dikembalikan apabila tidak dapat berfungsi dengan baik

p. Membuat kebijakan berupa potongan harga untuk produk yang cacat
atau tidak dapat berfungsi dengan baik

g. Menyediakan dan menawarkan produk yang sesuai dengan daya beli
masyarakat kalangan menengah ke atas

r.  Menawarkan program membership yang dapat memberikan
keuntungan bagi pelanggan berupa potongan harga dengan minimal
pembelian Rp 350.000

s. Melakukan riset pasar untuk mengetahui harga jual produk di

pasaran sebelum menetapkan harga jual

V.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa
saran yang perlu dilakukan oleh BSX dan bagi peneliti selanjutnya. Bagi pihak
yang tertarik melakukan penelitian serupa, berikut merupakan saran yang
diberikan oleh peneliti.
1. Sebaiknya peneliti selanjutnya menambahkan variabel lain pada model
penelitian yang menjadi faktor yang mempengaruhi niat beli ulang

pelanggan. Penambahan variabel tersebut bertujuan untuk meningkatkan

V-2
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R?. Variabel yang perlu dikaiji lebih lanjut untuk penelitian berikutnya yaitu
variabel preferensi merek dan atmosfer toko.

Melakukan evaluasi mengenai hasil penerapan usulan perbaikan yang
diberikan.

Selain saran untuk peneliti selanjutnya, adapun saran yang diberikan

untuk pihak BSX. Berikut merupakan saran yang diberikan untuk pihak BSX.

1.

Sebaiknya BSX segera menerapkan upaya perbaikan terhadap variabel
yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli ulang seperti
kualitas pelayanan, kelengkapan produk, dan harga agar dapat
meningkatkan pendapatan perusahaan.

Sebaiknya perusahaan dapat mempertimbangkan kembali usulan
perbaikan terkait dengan penggantian sistem kasir agar dapat membuat
program loyalitas atau sistem membership dengan potongan harga serta

mempermudah mengelola stok barang.
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